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Abstrak 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh gaya hidup, harga dan citra merek 
terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic honda . Teknik pengambilan sampel yang 
digunakan dalam penelitian adalah teknik purposive sampling dengan kriteria mahasiswa 
yang menggunakan sepeda motor matic honda. Jumlah sampel yang digunakan dalam 
penelitian ini sebanyak 246 responden. Penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi 
linier. pengelolahan data menggunakan SPSS 23.0. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa gaya hidup harga dan citra merek secara parsial  
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Lalu gaya hidup, harga dan 
promosi secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Kata kunci: Gaya hidup, harga, citra merek dan keputusan pembelian. 
Abstract 
This study aims to determine the influence of lifestyle, price and brand image of matic 
Honda motorcycle purchase decision. Sampling technique used in this research is purposive 
sampling technique with student criterion using motorcycle matic honda. The number of 
samples used in this study were 246 respondents. This research uses linear regression 
analysis technique. data management using SPSS 23.0. 
 
The results of this study indicate that the lifestyle price and brand image partially 
significantly influence the purchase decision. Then lifestyle, price and promotion 
simultaneously affect the purchase decision. 
 
Keywords: Lifestyle, price, brand image and purchase decision. 
 
1.      Pendahuluan 
 
Dengan berkembangnya teknologi di era industri ini dapat dilihat berbagai produk 
yang dihasilkan. Salah satunya adalah sarana transportasi baik darat, laut maupun udara. 
Kalau kita lihat jenis transportasi darat tersebut seperti : kereta api, mobil,sepeda motor. 
Maka untuk jenis transportasi sepeda motor tidak kalah pentingnya, sumbangannya terhadap 
perekonomian sangat menjanjikan. Sepeda motor tidak hanya digunakan untuk keperluan 
keluarga, tetapi juga memberikan nilai tambah, misalnya digunakan untuk ojek atau becak 
bermotor. 
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 Dilihat dari tahun ke tahun, maka keberadaan sepeda motor yang melalui jalan raya 
kota Palembang semakin lama semakin banyak, hal ini menandakan bahwa kebutuhan 
masyarakat akan sepeda motor terus mengalami peningkatan. seiring dengan meningkatnya 
kebutuhan akan pentingnya sepeda motor, telah membawa dampak yang banyak bagi 
perusahaan yang menyalurkan atau memasarkan sepeda motor tersebut, Dari berbagai produk 
sepeda motor yang ditawarkan merk Honda lebih banyak diminati oleh anak-anak 
muda,karena Honda  memiliki keunggulan dan kelebihan seperti adanya berbagai pilihan atau 
tipe yang dibuat sesuai dengan selera konsumen Honda vario , Honda beat, Honda revo, 
Honda Supra X , Honda   scoopy, Honda scoopy , Honda Spacy Dan Honda CBR. Itulah 
kekuatan merek yang hanya dimiliki sepeda motor merek Honda, sehingga berbeda dari 
merek lainnya dan untuk mendapatkan pengakuan tersebut Honda membutuhkan kerja keras 
serta jangka waktu yang cukup panjang untuk meraihnya. 
 Strategi harga juga dilakukan oleh sepeda motor Honda, agar dapat juga menjangkau 
konsumen tingkat menengah. Misalnya dengan menawarkan undian berhadiah setiap 
pembelian sepeda motor Honda  dan mendapatkan hadiah langsung jaket, helm, atau barang 
elektronik (Rosyid.2013). Menurut Kotler dan Keller (2013, h.67) harga adalah salah satu 
bauran di dalam pemasaran yang menghasilkan pendapatan, elemen lain menghasilkan biaya. 
Dan harga merupakan elemen termudah dalam program pemasaran untuk disesuaikan baik 
dalam hal fitur produk, saluran, dan bahkan komunikasi membutuhkan lebih banyak waktu 
Di Indonesia sendiri sejalan dengan penguasaan pasarnya, sepeda motor merek 
Honda mendapatkan tempat tersendiri di hati para masyarakat. Seperti halnya dalam 
kehidupan sehari – hari, dimana masyarakat sering mengistilahkan sepeda motor dengan kata 
„Honda‟ walaupun sudah jelas sepeda motor yang digunakan itu memiliki merek yang 
berbeda (Yamaha, ataupun Kawazaki). Itulah kekuatan merek yang hanya dimiliki sepeda 
motor merek Honda, sehingga berbeda dari merek lainnya dan untuk mendapatkan 
pengakuan tersebut Honda membutuhkan kerja keras serta jangka waktu yang cukup panjang 
untuk meraihnya.(Djoko.2013) “Citra merek adalah sekumpulan asosiasi merek yang 
terbentuk di benak konsumen” (Rangkuti dalam Sangadji dan Sopiah, 2013: 327) 
.PT Astra Motor Sumsel berhasil mencatatkan pertumbuhan positif penjualan 
motor Honda dengan kenaikan sebesar 60,3 persen pada paruh tahun ini dibanding 
Pertumbuhan penjualan pada paruh tahun lalu. Sepeda motor Honda yang terjual tahun 
lalu pada periode yang sama sebanyak 31.965 unit sementara tahun pertengahan tahun 
ini terjual sebanyak 51.253 unit. Segmen matic berkontribusi terhadap penjualan motor 
Honda sebesar 74,2 persen dengan total penjualan sebesar 35.844 unit pada segmen ini, 
beat menyumbang sebesar 77,2 persen terhadap penjualan Honda. 
 
2.      Landasan Teori 
  
2.1.1  Gaya Hidup 
 
Menurut Kotler dan Keller (2012, h.178) para konsumen membuat keputusan 
mereka tidak dalam sebuah tempat yang terisolasi dan lingkungan sekitar.perilaku 
pembeli mereka sangat dipengaruhi oleh faktor-faktor kebudayaan sosial, pribadi dan 
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psikologis, Dan dari faktor pribadi ada faktor gaya hidup konsumen yang ikut 
mempengaruhi dalam membeli suatu produk. 
 
Gaya hidup adalah pola hidup seseorang di dunia yang diekspresikan dalam 
aktivitas, minat dan opininya. Gaya hidup menggambarkan keseluruhan diri 
seseorang dalam berinteraksi dengan lingkungannya.Gaya hidup menggambarkan 
seluruh pola hidup seseorang dalam beraksi dan berinteraksi di dunia. Kotler dan 
Keller (2012,  h.192) 
  
2.1.2 Harga 
 Menurut Malau (2017, h.125) harga adalah nilai tukar suatu barang atau jasa 
dengan kata lain, itu merupakan produk yang dapat ditukar dipasar. Perusahaan 
dapat melakukan penetapan harga dengan berbagai cara. Pada perusahaan 
kecil harga sering ditentukan oleh atasan sedangkan pada perusahaan besar 
harga biasanya ditangani oleh manajer lini dan manajer bagian produk. 
 
2.1.3 Citra Merek (Brand Image) 
Citra merek adalah sekumpulan asosiasi merek yang terbentuk di benak 
konsumen” (Rangkuti dalam Sangadji dan Sopiah, 2013, h 327).  Citra merek adalah 
seperangkat asosiasi unik yang ingin diciptakan atau dipelihara oleh pemasar.  
 
Menurut Sangadji dan Sopiah (2013, h.328), “Asosiasi merupakan atribut yang 
ada di dalam merek dan akan lebih besar apabila pelanggan mempunyai pengalaman 
berhubungan dengan merek tersebut. Berbagai asosiasi yang diingat oleh konsumen 
dapat dirangkai sehingga membentuk citra merek (brand image).” 
 
 Citra Merek adalah persepsi tentang merek yang merupakan refleksi memori 
konsumen akan asosiasinya pada  merek tersebut” (Dewi dalam jurnal penelitian 
Musay, 2013).  
2.1.4 Keputusan Pembelian 
Menurut Abdullah (2017, h.129) keputusan pembelian adalah proses keputusan 
pembelian yang terdiri dari lima tahap yang dilakukan oleh seorang konsumen 
sebelum sampai pada keputusan pembelian dan selanjutnya pasca pembelian. 
 
Proses tersebut merupakan sebuah penyelesain masalah harga yang terdiri 
dari lima tahap seperti pada gambar 2.1. Lima tahap proses keputusan pembelian 
tersebut adalah : 
1. Pengenalan masalah  
Merupakan tahap pertama diproses keputusan pembelian dimana konsumen 
mengenali masalah atau kebutuhan. 
 
2. Pencarian informasi  
Seorang konsumen yang tergerak oleh stimuli akan berusaha mencari lebih 
banyak informasi.kita dapat membedakan dua tingkatan. Keadaan pencarian 
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informasi yang lebih ringan disebut perhatian yang memuncak (heightened 
attention). 
 
3. Evaluasi alternatif  
Bagaimana konsumen memproses informasi mengenai merek yang bersaing 
dan membuat pertimbangan akhir mengenai nilainya. Ternyata bahwa tidak 
ada proses evaluasi tunggal dan sederhana yang digunakan oleh semua 
komsumen dalam situasi pembelian. 
 
4. Keputusan pembelian  
Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi diantara merek 
merek dalam kelompok pilihaan. Konsumen mungkin juga membentuk minat 
pembelian untuk membeli merek yang paling disukai.   
 
5. Perilaku pasca pembelian  
Setelah membeli produk, konsumen akan merasakan tingkat kepuasan atau 
ketidakpuasan tertentu.Konsumen juga akan melakukan tindakan purnabeli 
dan menggunakan produk tersebut; pemasar harus benar benar 
memperhatikan kedua aspek ini. Tugas pemasar tidak berakhir saat produk 
dibeli, tetapi terus berlanjut sampai periode purnabeli.    
3.    Metode Penelitian 
Metode penelitian merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan 
kegunaan tertentu. Metode penelitian kuantitatif yang digunakan untuk mendapatkan data 
yang terjadi pada masa lampau atau saat ini, tentang keyakinan, pendapat, karakteristik, 
perilaku, hubungan variabel dan untuk menguji beberapa hipotesis tentang variabel sosiologis 
dan psikologis dari sampel yang diambil dari populasi tertentu, teknik pengumpulan data 
dengan pengamatan (wawancara atau kuesioner) yang tidak mendalam, dan hasil penelitian 
cenderung untuk digeneralisasikan (Sugiyono, 2013, h.81). 
 
Menurut Sugiyono (2013, h. 20) objek penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau 
nilai dari orang, objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.Objek penelitian merupakan 
permasalahan inti yang akan dibahas dalam penelitian. Objek penelitian dalam penelitian ini 
adalah Gaya Hidup Harga dan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian. 
 
Menurut Sugiyono (2013, h.81) sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik 
yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin 
mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga, dan 
waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. Metode 
pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan metode 
Nonprobability Sampling dengan jenis Purposive Sampling. Nonprobability Sampling adalah 
teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang atau kesempatan sama bagi setaip 
unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel menurut Sugiyono (2014, h.84-85) 
purposive sampling adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu. 
Pertimbangan-pertimbangan dalam menentukan sampel untuk penelitian ini adalah 
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Mahasiswa/I STMIK dan STIE yang Menggunakan Sepeda Motor Matic Honda  . Untuk 
menghitung penentuan jumlah sampel dari populasi tertentu yang dikembangkan, maka 
pengambilan sampel menggunakan rumus slovin. Perhitungan pengambilan sampel rumus 
slovin sebagai berikut : 
 
 
𝑛 =
𝑁
𝑁.  𝑑2 +  1
 
 
Dimana 
n = ukuran sampel 
N= populasi  
d = taraf nyata atau batas kesalahan  
 
 STIE = 
157
157. 0,052 + 1
   STMIK =  
200
200. 0,052 + 1
 
          =113 Responden     = 133 Responden  
 
Setelah menghitung jumlah sampel peneliti akan menggunakan teknik purposive 
sampling merupakan penarikan sampel yang didasarkan pada kriterria tertentu. Dalam 
penelitian ini sampel yang dipilih adalah mahasiswa STIE MDP yang menggunakan  sepeda 
motor matic honda  sebanyak 113 responden dan mahasiswa  STMIK yang menggunakan 
sepeda motor matic honda sebanyak 133 responden. Total keseluruhan terdapat 246 
responden. 
 
4.   Hasil Penelitian 
 
 Hasil pengolahan data yang sudah dilakukan terhadap variabel bebas dan variabel 
terikat dapat dilihat berdasarkan tabel sebagai berikut : 
 
Tabel 4.21 Analisis Regresi Linear Berganda 
 Sumber:  Hasil Pengelolaan data, 2018 
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Berdasarkan table 4.21 dapat diperoleh persamaan regresi berganda yaitu Y = 
6,141+ 0,107 X1 + 0,397 X2+0,299 X3 + e  
Persamaan regresi tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1. Variabel Keputusan Pembelian akan naik sebesar 6,141 apabila Gaya Hidup, 
Harga dan Citra Merek  bersifat konstan  
2. Variabel Keputusan Pembelian akan naik sebesar 0,107 apabila Gaya Hidup naik 
sebesar 1  
3. Variabel Keputusan Pembelian akan naik sebesar 0,397 apabila variabel Harga  
naik sebesar 1 
4. Variabel Keptutusan Pembelian akan naik sebesar 0,299 apabila variabel Citra 
Merek naik sebesar 1  
    Tabel  Hasil Uji T 
Sumber: Hasil Penggolaan Data,2018 
Hasil yang diperoleh dalam penelitan ini dapat dilihat padatable diatas 
yakni diperoleh bahwa : 
1. Pada variabel Gaya Hidup (X1) diperoleh thitung sebesar3.732dengan 
signifikansinya sebesar 0,000 yakni lebih besar dari ttabel sebesar 1,65 artinya 
hipotesis pertama diterima sehingga dapat dikatakan bahwa variabel Gaya 
Hidup  berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
2. Pada Harga (X2) diperoleh nilai thitung sebesar 6,733dengan signifikansinya 
sebesar 0,000 yakni lebih besar dari ttabel sebesar 1,65 artinya variabel Harga 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
3. Pada Citra Merek (X3) diperoleh thitung sebesar 4.076dengan signifikansinya 
sebesar 0,000yakni lebih besar dari ttabel artinya  variabel Citra Merek 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
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Tabel 4.23 Hasil Uji F 
 
Berdasarkan hasil uji f yang telah ditampilkan di tabel 4.23 bahwa nilai 
f hitung sebesar 43.491 yang menunjukan bahwa f hitung lebih besar dari f 
tabel yaitu 2,64dan signifikan <0.05 ( 0.000< 0.05). artinya hipotesis diterima 
sehingga dapat dikatakan bahwa variabel Gaya Hidup, Harga Dan Citra 
Merek berpengaruh secara bersamaan / simultan terhadapKeputusan 
Pembelian Sepeda Motor Matic Honda Di STIE dan STMIK Palembang. 
4.5 Pembahasan 
Pada pembahasan ini akan dijelaskan pengaruh tentang variabel Gaya 
Hidup (X1), Harga (X2), dan Citra Merek (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
baik secara parsial (Uji t)) adalah sebagai berikut : 
1. Berdasarkan uji hipotesis yang diperoleh dari hasil uji t menunjukan bahwa 
variabel Gaya Hidup(X1) memiliki pengaruh secara signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian Sepeda Motor Matic Honda. Dapat dilihat dari nilai t 
hitung (3,732) memiliki nilai yang lebih besar dibandingkan dengan t tabel 
(1,65) dannilai signifikansi sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Jadi 
kesimpulannya adalah Ho ditolak dan Ha diterima yang artinya adalah variabel 
Gaya Hidup memiliki pengaruh secara parsial dan signifikan terhadap variabel 
Keputusan Pembelian. Hasil Penelitian ini Sejalan dengan Putra (2014) dalam 
penelitan yang berjudul Analisis Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan 
Pembelian Sepeda Motor Honda Beat Di Pekan Baru. Hasil Penelitian yang 
dilakukan Putra Menyimpulkan bahwa Gaya Hidup berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian. 
 
2. Variabel Harga(X2)  berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian Sepeda Motor Matic Honda. Dapat dilihat dari signifikansi 0,000 
lebih kecil dari 0,05 dan juga nilai t hitung (6,733) lebih besar dibandingkan t 
tabel (1,65). Jadi kesimpulannya adalah Ho ditolak dan Ha diterima sehingga 
diketahui bahwa variabel Harga (X2) berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian secara signifikan di STIE MDP dan STMIK MDP. Hasil dari 
8 
 
penelitian ini sejalan dengan penelitian. Yustiawan (2016) dalam penelitian 
yang berjudul Pengaruh kualitas produk, harga dan citra merek terhadap 
keputusan pembelian Honda vario. Penelitian yang dilakukan Yustiawan 
menyimpulkan bahwa harga berpengaruh positif terhadap keputusan 
Pembelian. 
3. Variabel Citra Merek(X3) berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian Sepeda Motor Matic Honda di STIE dan STMIK MDP Palembang. 
Dapat dilihat dari signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05 dan juga nilai t hitung 
(4,076) lebih tinggi dibandingkan t tabel (1,65). Jadi kesimpulannya adalah Ho 
ditolak dan Ha diterima sehingga diketahui bahwa variabel Citra Merek (X3) 
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 
Hasil dari penelitian sejalan dengan penelitihan terdahulu dikarenakan di 
penelitian milik Sari (2013) dalam penelitian yang berjudul  pengaruh Citra 
Merek dan Keluarga terhadap keputusan pembelian Honda Beat menjelaskan 
bahwa variabel Citra Merek berpengaruh positif terhadap keputusan 
Pembelian. 
4. Berdasarkan Uji Hipotesis (Uji F) menyatakan bahwa variabel Gaya Hidup 
(X1), Harga (X2), dan Citra Merek (X3) secara simultan atau bersama-sama 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada 
STIE MDP dan STMIK MDP. Kesimpulan ini didapatkan dari signifikansi dari 
uji F yaitu sebesar 0,000 yang menunjukan bahwa nilai dari signifikansi 
tersebut lebih kecil dari 0,05 dan juga nilai F hitung (43,491) memiliki nilai 
yang lebih besar dari F tabel (2,65).  
Hasil dari penelitian yang telah dilakukan ini sejalan dengan penelitian.Putra 
(2014) dalam penelitan yang berjudul Analisis Pengaruh Gaya Hidup Terhadap 
Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat Di Pekan Baru. Putra 
menyimpulkan bahwa variabel Gaya Hidup, Harga dan Citra Merek 
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan Pembelian. 
5.1 Kesimpulan 
   
 Berdasarkan hasil peneltian diatas dapt disimpulkan sebagai 
berikut: 
1. Dari hasil penelitian ini diketahui bahwa variabel Gaya Hidup (X1), Harga (X2) 
dan Citra Merek (X3) berpengaruh secara simultan terhadap keputusan 
pembelian (Y). Hal ini dapat dilihat dari nilai Fhitung 43,491 > Ftabel 2.64 dengan 
probabilitas 0,000 yang nilainya lebih kecil dari α = 0,05. Maka Ho ditolak dan 
Ha diterima yang artinya Gaya Hidup, Harga dan Citra Merek berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Matic honda di STIE MDP dan 
STMIK MDP. 
2. Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa variabel Gaya Hidup (X1) , Harga 
(X2) dan Citra Merek (X3) berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 
pembelian (Y). Hal ini dapat dibuktikan dengan sebagai berikut:  
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a. Variabel Gaya Hidup (X1) mempunyai pengaruh terhadap variabel 
keputusan pembelian (Y) dengan koefisien regresi sebesar 0,107 serta thitung 
sebesar 3,732 dengan tingakat signifikasi 0.000 karena nilai thitung  > ttabel 
(3,732 > 1,65) Ho ditolak dan Ha diterima sehingga diketahui bahwa Gaya 
Hidup (X1) berpengaruh terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor 
Matic honda di STIE MDP dan STMIK MDP. 
b. Variabel Harga (X2) mempunyai pengaruh terhadap variabel keputusan 
pemebelian (Y) dengan koefisien regresi sebesar 0,397 serta thitung sebesar 
6,373 dengan tingakt signifikasi 0,000 karena nilai thitung  > ttabel (6,373 > 
1,65 ) Ho ditolak dan Ha diterima sehingga diketahui bahwa variabel Harga 
(X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Matic 
honda di STIE MDP dan STMIK MDP. 
c. Variabel Citra Merek (X3) mempunyai pengaruh terhadap variabel 
keputusan pembelian (Y) dengan koefisien regresi sebesar 0,299 serta thitung 
sebesar 4,076 dengan tingakat signifikasi 0,000 karena nilai thitung > ttabel 
(4,076 > 1,65) Ho ditolak dan Ha diterima sehingga diketahui bahwa variabel 
Citra Merek (X3) berpengaruh terhadap keputusan pembelian Sepeda 
Motor Matic honda di STIE MDP dan STMIK MDP. 
 5.2 Saran 
  Berdasarkan hasil penelitian ini penulis memberikan sarana sebagai berikut : 
1. Hendaknya manajemen dari pihak Honda selalu memperhatikan dan 
mengupayakan perbaikan harga yang dimiliki khususnya pada Honda Matic seperti 
sedikit menurunkan harga dari Honda Matic dan memberikan penawaran khusus 
untuk pembeli . dan pihak Honda harus lah terus membangun citra merek Honda 
agar lebih banyak dikenal oleh masyarakat luas sehingga terus terjadi kenaikan 
pembelian sepeda motor matic Honda setiap tahunnya. 
2. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk mengembangkan penelitian ini serta 
menambahkan variabel variabel lainnya yang belum diteliti pada penelitian ini.  
 
 
 
  
 
 
